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１．４ 小売 B2C電子商取引の歴史 
１．５ 中国における小売 B2C電子商取引の歴史 
１．６ 小括 





２．５ 企業による B2C・ECサイトの展開について―アリババ社の事例を中心  
    に― 
２．６ 小括 






第４章 統合された技術受容理論と B2C・ECサイトの採択 
４．１ 計画的行動モデル（Theory of Planned Behavior：TPB） 
４．２ PC使用モデル（Model of PC Utilization：MPCU） 
４．３ イノベーション普及理論（Innovation Diffusion Theory：IDT） 
４．４ 動機づけモデル（Motivational Model：MM） 
４．５ 社会的認知理論（Social Cognitive Theory：SCT） 
４．６ 統合された技術受容理論（Unified Theory of Acceptance and Use 
of Technology：UTAUT） 





第５章 文化と中国の消費者による B2C・ECサイトの採択 
５－１ 文化の定義と捉え方 
５－２ 国の文化に関する先行研究 































































































らに Venkatesh et al.(2012)は消費者使用コンテキストに関する要因を UTAUT
モデルに導入し、これまでにユーザーによる技術受容性への説明力が最も高い
UTAUT2モデルを公表している。しかしながら、UTAUT2モデルを用いた既存研





























































































































and Davis (2000)の TAM2、Gefen et al. (2003b)の C-TRUST-TAM、Mukherjee 














































のアンケート調査、2017年 10月 23日～11月 1日）。 
第一に、中国の消費者による小売 B2C・ECサイトへのパフォーマンス期待、
快楽的動機、価格価値、促進条件という 4つの要因が小売 B2C・ECサイトの利
用意図に影響することが明らかにされた。とくに、価格価値は、小売 B2C・EC
サイトの利用意図に最も大きな影響を与えていることが明らかにされたのであ
る（p.164、図表 4-20の H9の検証結果を参照）。このことにより、電子商取引
企業は、優先的に自社 B2C・ECサイトの商品価格を最大限に安く設定し、その
上でウェブサイトのサービス、娯楽性、顧客へのサポートなどの機能を強化す
ることがきわめて大切であるとのことである。第二に、中国の消費者の利用習
慣と促進条件は、小売 B2C・ECサイトの採択に最も重要な影響を与えることが
明らかにされた（pp.163～164、図表 4-20の H4、H8、H12の検証結果を参
照）。これらの結果により、電子商取引企業は、自社の B2C・ECサイトの採択
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率を向上させるため、中国の消費者に対して B2C・ECサイトの心地良いショッ
ピング体験を提供、または使用方法をわかりやすく説明する工夫が必要不可欠
であり、それによって購買習慣を身に付けさせることが最も効率的な方法とな
りうる。第三に、中国の消費者にとって、女性らしさの価値観を有する消費者
は男性らしさの価値観を有する消費者より、小売 B2C・ECサイトの各サービス
を重視しており、品質の良いサービスが提供されれば、そのサイトを利用する
意図が高くなるということが明らかにされた（p.207、図表 5-9の H8の検証結
果を参照）。こうした新たな発見は、実務者にとってはきわめて貴重な情報と
なりうるものであり、大変興味深く、示唆に富む内容である。 
 しかし、論文に問題がないわけではない。まず本論文の核心の一つでもあ
る、陳氏が新しく作成した統合モデルに文化的要因をモデレータ変数（調整効
果）として取り入れた点であるが、仮説検証結果として有意差があまり見られ
なかった。すなわち、11の仮説の中で、棄却された仮説が 10であり、支持さ
れた仮説は 1つのみである。しかし、新しく開発した統合モデルに用いられる
キーワードに文化要因（モデレータ変数）を加味するという提案はきわめてユ
ニークであり、従来の研究にはない本研究の特徴ともなっている。今後は異な
る文化要因などを取り入れてその有効性を検証することが望まれる。 
また、本論でねらいとした技術受容性、取引不確実性、それに国の文化という
3つの側面を消費者の小売 B2C・ECサイトの採択として従来の問題点を踏まえて
意欲的に検討してきたこと（技術受容性：価格価値、娯楽的動機、習慣）（取引
不確実性：信頼、セキュリティ）は評価できるが、論文のねらいとして統合モデ
ルを作成すると主張しているが、これについてはどの程度成功しているのかに
ついては課題が残る。何を持って統合ということができるのか、ある程度明確な
条件や基準などを踏まえた問題提起が必要と言える。 
こうした個別には課題や問題点が散見されるが、これまでの B2C・ECサイト
の利用に関する歴史的な発展の経緯、理論的な問題点、克服すべき課題などを
丹念に追究し、仮説に基づく実証研究を通してこれまでの不十分な領域を改善
できる問題提起を行って、今後のこの分野の ECサイトを運用する企業にとっ
てまた、中国での EC市場発展のために重要な示唆を与えていることについて
は積極的に評価できる。以上、審査の結果、博士の学位を授与するに値する論
文と判定する。 
 
 
 
